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URUNLER VE URUN STRATEJILERI

Tiiketiciler hayatlarim siirdirmek,
isletmeler faaliyetlerine devam ettirmek
bakimindan ihtiya¢ duyduklari mal ve
hizmetleri karsilamak durumundadir.

Pazarlama yonetimleri nihai tiuketiciler
ile isletmelerin ihtiyaclarina uygun mal
ve hizmetleri iiretmenin telasi icindedir.




URUNLER VE URUN STRATEJILERI

Her isletme kendi hedef
pazarindaki ihtiyac ve istekleri
karsillamak iizere pazarlama
karmasi veya pazarlama bilesenleri
olarak adlandirilan stratejileri bir
biitiin halinde gelistirme, sunma ve
denetleme kararlar ile karsi
karsiyadir.




Pazarlama Bilesenleri

Pazarlama bilesenleri Ingilizce bas
harfleriyle

Product
Price
Promotion
Place

4P olarak amilmaktadir




Pazarlama Bilesenleri

Pazarlama bilesenleri ile amac,
biitiinciil bir bakis acisiyla
miisterilerin ihtiyac ve isteklerinin
karsilanmasidir.

Bagka bir ifadeyle, miisterilerin
sorunlarinin ¢oziilmesi pazarlama
bilesenleri ile gerceklesir.




Pazarlama Bilesenleri

Miisterilerin ihtiyaclarim giderecek, onlarin istek ve
beklentilerine uygun urunlerin uretilmesi, onlarin
kabul edebilecegi bir fiyatla fiyatlandirilmasi, onlarin
bu urunlerden ve nerelerde ne kosullarda
satildiklarindan haberdar edilmeleri, nicin bu uriinii
satin almalar gerektigine iliskin ikna edici ¢cabalar ile
bu iiriinleri satin almak istedikleri yerlerde istenilen
miktar ve zamanda bulundurulmasi pazarlama
bilesenleri stratejileri ile gerceklestirilir.




Pazarlama Bilesenleri

Pazarlama stratejilerinin
gelistirilmesinde; bu bilesenlere
musterilerin tiriinden bekledikleri
fayda, fiyatin miisteriler
tarafindan odenebilir bir bedel,
iiriinle ilgili bilgilendirilme ve
urinlere ulasmada kolayhklar
olarak bakilmasi gerekir.




URUN KAVRAMI VE GELISIMI

Pazarlama bilesenlerinden birincisi ve
pazarlamaya konu olan hig¢ siiphesiz
urundur.

Pazarlamanin hayatin pek ¢cok alaninin

ilgilendiren bir boyut kazanmasi dikkate
alindiginda, iiriin kavraminin kar amach
ya da amacgsiz ¢cok sayida orneginden



URUN KAVRAMI VE GELISIMI

Hizmetlerin ekonomiler icinde daha
fazla yer edinmeye baslamasi, sanayi
toplumundan bilgi toplumuna gecis
ve hayat tarzlarindaki degisime
paralel olarak deneyimlerin
pazarlamaya konu olmasi, klasik
uriin kavraminda degisime neden
olmustur.




URUN KAVRAMI VE GELISIMI

Bu baglamda, hizmet pazarlamasi
ve deneyimsel pazarlama
kavramlari klasik 4P anlayisina
uygun pazarlama bilesenlerinde
genisleme ihtiyacinm1 beraberinde
getirmistir.




URUN KAVRAMI VE GELISIMI

Uriin somut ve soyut
ozelliklerden olusan ve bir
ihtiyac ve istegi karsilamak
lizere pazara sunulan bir

biitiin olarak tanimlanabilir.




URUN KAVRAMI VE GELISIMI

Bazi miisteriler somut ozelliklere yogunlasirken,
bazilar1 soyut ozelliklerine yogunlasabilirler.

Bagka bir deyisle, bazi tiiketiciler urinlerin Lo
fonksiyonel 6zelliklerine daha fazla dikkat ederken r 7
bazilar1 sembolik ozelliklerine bakarak karar

verebilir.

Bu durum, genisletilmis iiriin kavrami olarak
adlandirilir.




URUN KAVRAMI VE GELISIMI

Genisletilmis ya da zenginlestirilmis tiriin
katmaninda ise, marka imaji, firmanin
itibari, 6deme kolayliklari, satis sonrasi
hizmetler, montaj vb. unsurlar vardir.

Genisletilmis irin katmanindaki
unsurlar buyiik ol¢ctide sembolik
beklentileri karsilar ve soyut ozelliklerdir.




URUNLERIN SINIFLANDIRILMASI

Uriinler temelde tiiketim iiriinleri ve
endiustriyel irunler olmak tizere iki grupta
toplanabillir.

Endiistriyel urunler; isletmeler ya da
kurumlarin mal veya hizmet iiretmek amaciyla
satin aldiklari, hammadde, malzeme, makine,
arac¢-gere¢, damismanhk ve onarim



URUNLERIN SINIFLANDIRILMASI

Tiiketim turiinleri ise nihai
kullanicilar olarak tiiketicilerin
kendileri, aileleri veya yakinlari
adina satin alip, kullandiklar,
tiikettikleri veya hediye olarak
verdikleri mal ve hizmetlerdir.




URUNLERIN SINIFLANDIRILMASI

Tiketim uirunlerinde bir baska simiflandirma
sekli ise kullanim sekline goredir.

Giinliik hayatta sik kullanilan, birim fiyatlari
nispeten disiik, satin alma kararlar:1 daha
cabuk verilen, tatminsizlik ortaya cikmadikc¢a
ayni markalarin satin alindig: ve genellikle aym
satis noktalarindan alinan iiriinlere kolayda



URUNLERIN SINIFLANDIRILMASI

Begenmeli uriinler tiiketicilerin
begenisine dayal olan, birim
fiyatlar1 genel olarak kolayda
urtinlere gore nispeten daha
yuksek, seyrek satin alinan ve bu
nedenle satin alma kararlarinin
kolay olmadig uiriinlerdir.




URUNLERIN SINIFLANDIRILMASI

Tiiketicilerin hayatlar:1 boyunca ¢ok
seyrek satin alabildikleri, hatta baz
tiiketicilerin almay1 hayal edip
alamadiklari giizel bir ev, yazhk,
otomobil, 0zel bir saghk hizmeti, tatil
vb. tiriinler ozellikli (liiks) uirunler
olarak isimlendirilir.




URUNLERIN SINIFLANDIRILMASI

- Teknolojinin degismesiyle
uriinden beklenen
fonksiyonlarin degismesi, arzu
edilmeyen ve istenmeyen
durumlarda tercih edilen ve
kalitesi oldukc¢a dusik tirinler
ISe aranmayan iiriinler sinifina
girer.




URUNLERIN SINIFLANDIRILMASI

Kullanim sekline gore turiinlerin
siniflandirilmasinda dikkat edilmesi
gereken en onemli husus, bu iirinlerin
ayriminda genelleme yapmanin
zorlugudur.

Tiiketicilerin sosyo-ekonomik ozellikleri,
hayat tarzlar: ve tiikketim kaliplarina bagh



URUN KARARLARI

Pazarlama yonetimleri hedef pazarlarina
uygun uriin ya da uriinlerle ilgili baz
kararlar1 almak durumundadirlar.

Uriin nitelikleri kararlari rekabet
acisindan oldukc¢a onemlidir.

Pazarda ihtiya¢ duyulan ve tiketicilere
deger yaratan ozelliklere sahip bir uritnle
pazara ilk girmek ¢ok 6nemli bir rekabet
avantaji saglar.




URUN KARARLARI
Bu kararlar;

(1) uriun nitelikleri, '

(2) markalama,
(3) ambalaj ve etiketleme,
(4) destek hizmetleri

Olmak uizere dort bashkta
toplanabillir.
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Uriin Nitelikleri

Uriin nitelikleri ile ilgili alnmasi gereken
kararlar, urun tasarimi, urunun tadi, kokusu,
rengi vb. ozellikleri, iriniin kalitesi ve uriinde
olmasi gereken standartlardan olusur.

Tasarim oldukc¢a onemli bir uiriin niteligi karar
konusudur. Imaj ve alginin 6nemli olmasi, tiriin
tasariminda tiiketici ihtiyac, istek ve
beklentilerinin karsilanmasini hatta bunun da
otesine gecilmesini gerektirmektedir.




Uriin Nitelikleri

Uriinlerin 6zelliklerine bagh olarak, Karekod:
kullanilan renk, tat, koku vb. duyu BTU Ambalaj ve Etiketleme
organlarina hitap eden nitelikler de 6nem e T S

kazanir.

Gida urunlerinde bu o6zellikler 6nemli oldugu
kadar begeniye hitap eden giyim iiriinlerinde
ve hatta teknolojik tiriinlerde bile bu

ozellikler dikkate alinmahdir.




Uriin Nitelikleri

Uriin Kkalitesi giiniimiiz tiiketicisinin en
onemli ve vazgecilemez beklentileri
arasindadir. Somut uiriinlerde kalitenin
saglanmasi ve olciilmesi nispeten kolay
olmakla birlikte, soyut ozellikleri 6n plana
cikan, damismanlik hizmetleri, ulasim, self
servis lokantalar, egitim hizmetleri gibi
uriinlerde kalitenin algilanmasi ve ol¢umii
oldukca zordur.




Markalama

Guniumiiz pazarlarinda marka
adeta urunun ayrilmaz bir parcasi
olarak algilanmakta, hatta
uriiniin kendisi olarak bile kabul

edilmektedir.




Markalama

Marka; kelime ve sembollerden
olusan, bir urini esdegerlerinden
aylrmaya ve taninmasina yarayan,
uriiniin tercih edilmesini saglayan
giiven verici ya da sembolik deger
Ifade eden bir unsur olarak
degerlendirilebilir.




Markalama

Toptanci ve perakendeciler bilinen ve
tercih edilen markal urunleri
satmakla, tutundurma harcamalarim
asgariye indirebilir, iade garantisine
kavusurken, tiiketiciler ise giiven
duyarak iurtinlere sahip olabilirler.




Markalama

Markanin pazarda yerlesmesi, taninmasi ve
marka imajinin giicli hale gelmesi kolay degildir.

Marka icin tanitim ve tutundurma harcamasinin
yapilmasimi ve zamani gerektirir. Her markanin
pazarda basarilh olmadigi da bir gercektir.

Oncelikle marka isminin ve logosunun seciminde
dikkatli davranilmah ve markaya iliskin
tutundurma cabalarinin zamanh ve yerinde
yapilmasi gerekir.
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Markalama

Bazi isletmeler genellikle ya da
tamamen fason uretim gerceklestirebilir
ve dolayisiyla uretilen tiriinlere siparisi
veren firmanin markasi konur.

Markal tiriin tercih edildiginde, bu
markalar tiretici, perakendeci markasi
olabilecegi gibi lisansh bir marka da



Markalama

Markalama siirecinin liciincii asamasinda
markalama kararimin alinmasi gerekir.

Bu asamada, her bir turiine ayr1 marka
verilebilecegi gibi, grup bazlh ya da tam aile
markasi uygulanabilir veya sirket ismi ile marka
isminin ayn1 olmasi tercih edilebilir.

Bu tercihte, sirketin itibari, gecmisi, pazarin ve
urintin ozellikleri ile firmanin genel pazarlama
stratejileri belirleyici olacaktir.




Markalama

Markalar da zamanla eskiyebilir.

Bazi markalarin ismi aymi kalmakla birlikte
logosu, bazi1 markalarin ise tamami
degistirilmek durumunda kalinabilir.

Bu nedenle markalama siirecinin son
asamasinda markanin yeniden
konumlandirilmasi ya da yenilenmesi karari
alinir.




Markalama

Pazarlama yonetimlerinin markalama
kararlarinda her bir tiriin i¢cin ayr1 marka,
uriin hatlarina gore marka ya da aile
markasinin uygulanmasi kararlarinda oldukca
dikkatli olunmasi gerekir.

Her bir uriun ya da tiriin grubu markasinin
farkh acilardan degerlendirilmesi gerekir.

Bir marka oldukc¢a katki saglayici bir konumda @ C‘% vd i Wﬂﬁ
olabilirken diger bir marka isletmeyi zor g
duruma disurebilir. s oo o
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Ambalaj ve Etiketleme

Ambalaj; tiriinlerin korunmasi saglayan,
tasinmasini, siniflandirilmasi ve raflara
yerlestirilmesini kolaylastiran ve
taninmasina yardimci olan cok cesitli
malzemelerden yapilmis uruntiin ayilmaz
unsurlarindan biri haline gelmistir.

Bu anlamda ambalaj, uirini
alternatiflerinde farklilastiran ve rekabet
avantaji saglayan fonksiyonlar da
ustlenebilir




Ambalaj ve Etiketleme

Pek cok uriinde tasimayi veni ColaTurka
kolaylastirmak ve stoklama )
maliyetlerini azaltmak bakimindan
i¢ ambalaj yaninda koli, paketleme
vb. dis ambalajlar da
kullanmilmaktadar.




Etiket

Etiket, tiiketicilere fiyat ve iiriin
niteliklerinin karsilastirilmasi1 bakimindan

tiiketicilere ayrintil bilgiler verir.

Pazarlama yonetimlerinin ambalaj
uizerlerinde ve etiketlerde yer verecekleri
bilgilerin aydinlatici nitelikte olmasi

yaninda kafa karistirici olmamasina da




Destek Hizmetlerli

Uriin ve pazarin ozellikleri
rekabet durumuna bagh olarak
pazarlama yonetimlerinin hangi
uriinle ilgili olarak hangi pazara
ve hatta hangi miisteriye ne tiir
destek hizmetleri verecekleri
kararlar1 onemlidir.




Destek Hizmetlerli

Ornegin bilgisayar satisinda satis sonrasi
kurulum, yazihm ve egitim destekleri
verilebilir. Biitiin bu hizmetlerin ek
maliyetleri dikkate alindiginda,
pazarlama yonetimleri bu hizmetlerle
ilgili farkh pazarlara, miisteriler ve
farkh urunler icin farkhlastirma yoluna
gidebilirler.




URUN HATTI KARARLARI

Biiyiime amacina erismek isteyen
isletmeler zamanla mevcut uriinleri
disinda uriinler uretebilir ve mevcut
hedef pazarlarina ek baska pazarlara
girebilirler.

Ama hemen her isletme oncelikle daha
iyl tamdig1 uriinler ve pazarlarda
buyumek ister.




URUN HATTI KARARLARI

Uriin hatti, bir isletmenin hedef pazara
sundugu bir iiriin grubunda yer alan
urunlerden olusur. Zorlu grubu Vestel
markasi beyaz esya urun grubunu
pazara sunmaktadir. Buna gore, Vestel
marka buzdolaba, firin, stipuirge, bulasik
makinesi, televizyon vb. bir uiriin hattin
olusturur. Aymi grup Tac¢ Linens
markasi ile ev tekstil iiriinlerini pazara
surmektedir.
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URUN HATTI KARARLARI

Uriin hatti kararlarinda pazarlama
yonetimlerini ilgilendiren onemli bir husus,
uriin hattinin genisligi ve derinligi
konulardar.

Bir firmanin kag iiriin grubu ile ilgilendigi
uiriin hattinin genisligini olustururken, her
bir iiriin grubunda yer alan uriun sayisi ise
iiriin hattinin derinligini gosterir.




URUN HATTI KARARLARI

Uriin hatti kararlarinda pazarlama
yonetimlerini ilgilendiren bir baska husus
da, urun hattinda yer alan uirun gruplari
arasindaki talep baglantisidir.

Bagintih talep olarak da isimlendirilen bu
durum, bir iiriin grubundaki tiriin ya da
uriinlerin satin alnmasinin diger urin
hattindaki urunlere talep olusturup




URUN POLITIKALARI

Isletmeler biiyiime ve gelisme
amaclarim gerceklestirmek
bakimindan farkh stratejiler
izlerler.

Bu konuda izlenen yollardan biri de
hitap edilen pazar ve urunlerin
genisletilmesidir.




URUN POLITIKALARI

Bir isletme tek bir pazar boliimiine
mevcut uriini ile hitap ediyorsa
pazari gelistirmeye calisir.

Pazarin gelistirilmesi, mevcut
uriinden aym pazarda daha fazla
satilmasi veya pazar payinin
artirillmasidir.




URUN POLITIKALARI

Bu urin politikasi; potansiyel alicilar
fiili miisteri haline getirme, rakip
uriinleri kullananlari firmanin
miisterisi haline getirme, tlirtiniin
kullanim sikhigini artirma veya mevcut
musterilere daha fazla miktarda tirin
satisi seklinde uygulanabilir.




URUN POLITIKALARI

Uriin bilesiminin cesitlendirilmesi, tek bir RANDOM VARIABILITY (EXCHANGE SERVER)
pazarda faaliyetlerini siirdiirmek isteyen
firmanin bilyiime amaciyla iiriin hattina
ilaveler yapmasidir.
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Bebeklere yonelik pazara bebek bezi urinii
sunan bir isletmenin bebek bakim tirunleri
ve sampuanlarini da sunmasi buna ornek
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Source: Microsoft



URUN POLITIKALARI

Mevcut iiriinu ile birden fazla pazar
boliimiine hitap etmek isteyen bir isletmenin
uygulayabilecegi uiirun politikasi tiriin
farkhilastirilmasidir.

Uriin farklilastirilmasi, farkh pazar
segmentlerine gore uiriuniin baz
niteliklerinde ya da fiyat, dagitim gibi
pazarlama stratejilerinde farkhlastirma yolu
ile gerceklestirilebilir.




URUN POLITIKALARI

Isletmelerin biiyiime trentleri arttikca
birden fazla pazar boliimiine daha farkh
uriin gruplariyla girmeleri kacinilmaz
hale gelmektedir.

Uriin bilesiminin cesitlendirilmesi, bir
isletmenin birden fazla pazar boliimiinde
cok farkh tiriin gruplariyla biiyiime
cabasinin bir sonucu olarak gerceklesir.




URUN HAYAT EGRISI

Genisletilmis urin kavrami dikkate ahindiginda,
her tiriinun pazarda bir omriinden bahsedilebilir.

Bu anlamda her turiin dogar, biiytr, olgunlasir ve
olur.

Pazara giren her iiriin basarih olamaz.

Pazara giris doneminde pazarlama yonetiminin
gorevi uriinun urin hayat egrisi donemi boyunca
saghkl gelisimini surdiirmesini saglamaktir.

AKksi halde tiriiniin hayat seyri ¢ok kisa siirebilir.
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URUN HAYAT EGRISI

Pazara girip basarihi olan uriinler Product Lifecycle
genel olarak dort evreyi yasar. :

Uriiniin pazarda girdigi donemden
pazardan silindigi doneme kadar olan
suirecte giris, biiyiime, olgunluk ve
dusiis asamalari tiriin hayat egrisi
olarak adlandirilr.




URUN HAYAT EGRISI

Uriin hayat egrisinin ilk asamasi pazara
giris donemidir.

Bu asamada tirunlerin bir kKism basarih
olur ve hayat egrisine devam eder.

Giris asamasinda tiriin ve pazarin
ozelligine gore ya cok kiicuk bir pazar
bolumu veya pazarin tamami
hedeflenebilir.




URUN HAYAT EGRISI

- Tuketicilerin cogunlugu tarafindan
kolay kabul gorecegi varsayilan,
rakipler tarafindan hizla taklit
edilebilecegi diisiiniilen ve birim
fiyati nispeten diisuk tirtinlerin
pazara giris donemlerinde pazarin
buyuk bir kismi ya da tamami

hedeflenebilir.,




URUN HAYAT EGRISI

Tiiketiciler tarafindan kabul goren tiritinler,
pazarlama stratejileri ile de desteklendigi
takdirde zamanla daha fazla talep edilmeye
baslanur.

Bu donem iiriin hayat egrisi acisindan
buiyume donemidir.

Biiyime donemi tiriin ve pazarin ozelligi,
rakiplerin ataklarina bagh olarak kisa veya
uzun surebilir.




URUN HAYAT EGRISI

Bu donemde firma genel olarak uriinu
tanitan tutundurma ¢abalarindan
kendi markasini tutundurmaya
yonelik cabalara agirhik vermeye
baslar.

Dagitim daha fazla noktaya yapilir ve
fiyatlar rakiplerin ataklarina gore
ayarlanmaya cahsilir.




URUN HAYAT EGRISI

Olgunluk donemi en uzun donem olabilir. '0
Pazarlama yonetimlerinin ciddi bir hatasi, MAQK
makro ¢evrede tahmin edilmeyen degisimler ya A bgg

da rakiplerin beklenmedik ataklari bir uriiniin
olgunluk donemini beklenenden daha kisa
sureye indirebilir.

Bir de o0zelligi olan bazi urunlerde olgunluk
donemi oldukc¢a kisa siirebilir hatta bu tur
uriinlerde olgunluk donemi hi¢ yasanmayabilir.




URUN HAYAT EGRISI

Her urun zamanla talep
gormemeye baslar ve dusts
donemi ile birlikte pazardan
cekilir.

Uriin niteligi ve standartlar
baglaminda dusiinulirse, her turli
iiriin pazara girer ve cekilir.




YENI URUN VE FARKLILASTIRMA

Degisen hayat tarzlarina paralel olarak
tiiketicilerin uriinlerden bekledikleri
fayda ve degerler farkhilasmaktadir.

Bu durumda pazarlama yonetimlerinin
yenilik yapma, yaratici olma ve yeni
urtin gelistirmeleri zorunluluk haline
gelmistir.




YENI URUN VE FARKLILASTIRMA

Daha once hi¢ Kimsenin
dusiinmedigini gelistirmek,
uiretmek anlaminda olabilecegi
gibi var olan bir uruniin farkh
fayda ve deger saglayacak
yonlerini ortaya ¢cikarmak . o
seklinde olabilir. e, S




YENI URUN VE FARKLILASTIRMA

Isletmelerin pazar paylarim
koruyabilmeleri ve rekabet
edebilmeleri, hedef pazarlarindaki
tiiketicilerin degisen taleplerini
karsilayacak ve hatta onlarin
dusiinmedikleri ancak talep
edebilecekleri yeni tirtinler uretmeleri
ile mimkiindiir.

PEPSICO




YENI URUN VE FARKLILASTIRMA

Yeni urun kavramindan anlasilabilecegi
gibi, icat anlaminda yeni uriin
gelistirmek kolay degildir.

Bazen talebin karsilanmasi bazen de
arastirma gelistirme ¢abalari sonucunda
tilkketicilerin ihtiyac¢ ve isteklerine uygun
yeni iiriinler gelistirilebilir.




YENI URUN VE FARKLILASTIRMA
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Farkhlastirma, genisletilmis tiriin
kapsaminda uriniin bir ya da
birkac niteligini degistirmek
suretiyle fonksiyonel veya sembolik
acidan tiiketicilere daha fazla deger
sunma ve rekabet avantaji saglama
amaciyla gerceklestirilir.




YENI URUN GELISTIRME

Yeni iiriin gelistirme siireci alti . - o
asamadan olusur. T
Siirecin ilk ii¢ asamasi kavramsal — — -
diizeyde, kagit iizerinde ve A
zihinlerde, ikinci uii¢c asama ise
uygulamada olusur.




YENI URUN VE FARKLILASTIRMA

Ilk asama, yeni iiriin fikirlerinin toplanmasidir.

Yeni urun fikirleri isletme disinda pazarlama ¢evresinde makro ve
rekabet cevresi faktorlerinin izlenmesi ile elde edilebilir.

Isletme yonetimleri bu izleme sonucunda bazi tahminlerde
bulunmaya c¢ahlisir ve yeni tirtin fikirlerini tartisirlar.

Bu asamada asil olan ise isletme i¢i yeni urin fikirlerinin
toplanacagi bir sistemin gelistirilmesi olmahdir.




YENI URUN GELISTIRME

Ikinci asamada toplanan fikirlerin kisa ve orta
vadede gerceklestirilebilir olanlarinin ortaya
konmasini saglamak amaciyla eleme asamasidir.

Bu asamada konuyu daha genis perspektiften ele
alabilecek yeteneklere sahip oldugu varsayilan
pazarlama, uiretim, Ar&GE, insan kaynaklari,
finansman ve tedarik uzmanlarindan olusan bir
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YENI URUN GELISTIRME

Ikinci asamayi gecen fikirler pazar ve isletme
analizleri olarak da isimlendirebilecegimiz,
yapilabilirlik (fizibilite) analizlerine tabi tutulur.

Bu ticiincii asamada, yeni tiriin fikirleri isletme ve
pazar sartlar1 dikkate alinarak tasarlanmaya ve
uretildikleri takdirde, maliyetleri, tahmini talepleri,
satis ve karhlhik durumlari tahmin edilmeye ¢ahsilir.
Bu asamada rekabetle ilgili kestirimler de
yapilmahdar.




YENI URUN GELISTIRME

Dordiincii asama, kavramsal
diizeydeki ilk ii¢ asamayi
basari ile tamamladigi
varsayilan yeni tirtinlerin
fiili olarak az ya da cok
sayida iuiretildigi iiriiniin
gelistirilmesi asamasidir.




YENI URUN GELISTIRME

Uriiniin birim maliyetlerinin nispeten
yiiksek ve potansiyel alic1 sayisinin
nispeten az oldugu durumlarda az sayida
urtin gelistirilirken, rakiplerin hizla taklit
edebilecegi, birim maliyetlerin nispeten
dusiik ve potansiyel talebin yuksek olacagi
varsayimlari s0z konusu oldugunda iiriin
cok sayida uretilebilir.




YENI URUN GELISTIRME

Besinci asamada, bir onceki
asama icin soz konusu ettigimiz
uriiniin potansiyel alici sayisinin
az olmasi ve birim fiyatinin
nispeten yiiksek olmasi gibi
riskli durumlar varsa, pazar
testleri yapilabilir.




YENI URUN GELISTIRME

Buna karsilik, riskin olmayacagi ya
da c¢ok az olacagi durumlar soz
konusu ve rakiplere gecilme
korkusu varsa pazara testleri
asamasi atlanabilir ve dordiincu
asamadan dogrudan altinci
asamaya gecilebilir.




YENI URUN GELISTIRME

Altinci ve son asama ise, yeni urunlerin
Kkitlesel tiretimi ve pazara sunulmasidir.

Bu asamada pazara sunumla birlikte
pazarlama stratejilerinin hazir olmasi gerekir.

Pazarlama stratejilerinin dogru ve zamanh
olmamasi durumunda, bu asamaya kadar
ciddi analizlere ragmen sonuclar basarisiz
olabilir.




HIZMETLER VE HIZMET PAZARLAMA
STRATEJILERI

Hizmetlerin ekonomiler icindeki payinin
artmasiyla hizmet pazarlamasi konusu hem
literatiirde hem de uygulamada onemli hale
gelmistir.

Bu cercevede hizmetleri mallardan ayiran
temel nitelikler ile hizmet pazarlama
stratejilerinde dikkat edilmesi gereken




HIZMETLER VE HIZMET PAZARLAMA
STRATEJILERI

Hizmetleri mallardan ayiran
nitelikler su sekilde siralanabilir:

Soyutluk

Heterojenlik
Stoklanamama
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HIZMETLER VE HIZMET PAZARLAMA
STRATEJILERI

Hizmetler tiiketiciler tarafindan dokunma,
gorme ve isitme olarak algilanamaz.

Ancak hissedilebilirler.

Hizmeti sunanlar veya sunumunda yardimci
olanlar ile hizmeti alanlarin bekleyisleri, algilar
ve durumsal faktorleri farkhiliklar gosterecegi
icin ayn1 anda hem hizmeti sunanlardan hem de
alanlardan kaynaklanan farkhliklar nedeniyle
standart olmayan hizmetler olusur.




HIZMETLER VE HIZMET PAZARLAMA
STRATEJILERI

Mallar depo ya da
perakendeci raflarinda
depolanabilir ve belli bir
kullanim siiresine bagh olarak
satilabilir.

Oysa hizmetler stoklanamaz.




HIZMETLER VE HIZMET PAZARLAMA
STRATEJILERI

Mallarn iiretimi ile tiikketimlerinin
es zamanh olmasi gerekmedigi
halde, hizmetlerde cogu kez talep
edildigi anda hizmetlerin
sunulmasi gerekir.

Bunun otesinde hizmetlerin
hazirlanmasi s0z konusu olabilir.




HIZMETLER VE HIZMET PAZARLAMA
STRATEJILERI

Hizmetleri mallardan ayiran bu
ozellikler hizmet pazarlama
stratejilerine de yansimaktadir.

Pazarlama stratejilerinde
hizmetlerin ozelliklerine
uygunlugun saglanmasi
konusuna ozellikle dikkat



HIZMETLER VE HIZMET PAZARLAMA
STRATEJILERI

Somut mallar i¢cin uygulanan
pazarlama stratejileri onemli olciide
hizmetler icin de gecerli olmakla
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es zamanhhk nitelikleri dikkate
alindiginda, hizmet pazarlamasinda
bazi farkhliklara gidilmesi
gerekmektedir.
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